FIS - Data Governance and Analytics (DAG) 
(Phân tích va quản trị dữ liệu) 


Cac dịch vu phân tích va quan trị dữ liệu tại FIS 


> FIS có nhiêu năm kinh nghiệm về cung cấp 
dịch vụ hạ tâng và các sản phẩm số hóa cho 
doanh nghiệp. 


Phase 4 





> Tuy nhiên, nhằm hỗ trợ các doanh nghiệp nent 
trong việc chuyển đổi theo hướng dữ liệu 
(data-driven), FIS tư vấn và triển khai dịch 
vụ cho khách hàng trên các lĩnh vực liên 
quan dữ liệu: 
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Phase 2 


m Data Governance 


= Advanced Analytics 


LÌ Cụ thé dich vụ về Business Intelligence va Analytics: 


¢ Tư vấn về định hướng phân tích, các bai toán phân tích. 

e Xây dựng các bài toán phân tích nâng cao, các bao cáo thông minh cho khách hàng. 

¢ Tư vấn công nghệ, công cụ cho phân BI và Advanced Analytics, trọng tâm là phan Big 
data/Cloud. 

e Phát triển và xây dựng các sản phẩm Made by FIS về BI va Analytics để đáp ứng 
nhanh các yêu cau của khách hang. 


Q Kinh nghiệm triển khai BI va Analytics trên các lĩnh vực: 


v Tài chính và ngân hà Ng (World Vest Base-Chicago, Techcombank, LienVietPostBank, TPbank, vv ) 
v Kinh tê Vĩ mô (United Nations, Techcombank) 
v Viễn thông và công nghệ (viettel, ICOMM-Vietnam) 


Giới thiệu một số dự án BI va Analytics: 


DSO#2: Tang doanh thu va 
doanh sô ban hang 
Phát triển một số mô hình phân tích dự báo 


dựa trên định lượng dữ liệu để tăng doanh thu 


DSO#1: Tôi ưu chỉ phí cho 
hoạt động kinh doanh 


Tối ưu các quy trình trong hoạt 
động kinh doanh để giảm chỉ phí 








và doanh số. 
DSO#3: Tăng su hài DSO#4: Hạn chế rủi ro 
lòng và trải nghiệm trong quá trình vận hành 
khách hàng và hoạt động 
Xây dựng mô hình nắm bắt được Xây dựng xây mô hình nhận diện gian lận 
tâm lý và hành vi khách hàng để trong quá trình vận hành và hoạt động để 
tăng sự hài lòng và trải nghiệm hạn chế những rủi ro tiềm ẩn 


sản phẩm 


DSO#1: Tối ưu chỉ phí 


#1: Giảm chỉ phí nguôn lực con người bằng các 
báo cáo tự động thông minh 


Giải quyết van đề: Xây dựng hệ thống báo cáo 
thông minh (Business Intelligence) real-time đê các 
cap quan lý có thê theo dõi thường xuyên, moi lúc 
mọi nơi, giảm bớt phụ thuộc vào con người 

Lợi ích mang lại: Hệ thông báo cáo thông minh sẽ 
giúp dễ dàng nhận diện được các patterns, bất 
thường trong hoạt động kinh doanh dé kịp thời có 
những quyêt định đúng dan 

Use case cụ thé: 


Xây dựng báo cáo BI trên hệ thông Q-lik về các 
chỉ tiêu trong kinh doanh tại Viettel như: Doanh 
thu hàng ngày cho từng dịch vụ, tình hình phát 
triển mới hàng ngày, doanh thu nạp thẻ kết hợp 
model forecast hàng ngày. (Viettel) 


Model Anomaly Dectection nhằm xác định nhận 
diện các tỉnh có diém bat thường đôi với 1 dịch vụ 
nào đó so với trend tăng trưởng hiện tại. (Viettel) 

v Xây dựng báo cáo tiền vay, báo cáo tiền gửi tại Ngan 
hàng (VietAbank) 


* Dự báo doanh thu (Viettel, Techcombank) 


#2: Tôi ưu chi phí vận hành của các chi nhánh 
dựa vào phân bồ salemans hợp lý 

Giải quyết vẫn đề: Xác định năng suất lao động của 
từng chức danh trong chi nhánh có cùng quy mo dê 
tìm được diêm tôi ưu (Đường giới han khả nang san 
xuât PPF). 

Lợi ích mang lại: Xác định được số sales plan cho 
từng chi nhánh dé giao chỉ tiêu chính xác, tránh lãng 
phí nguôn lực 

Use case cụ thé: 

. Tìm điểm tối ưu năng suất của từng chức danh 

tại chi nhánh. 
(Techcombank) 





#3: Dự báo các yếu to vi mô đề xác định các yêu to tích cực/ tiêu cực ảnh hưởng 
dên hoạt động kinh doanh 


Giải quyết vẫn đề: Đánh giá các yêu tô vĩ mô sẽ ảnh hưởng trực tiếp đên hoạt động kinh 
doanh của ngân hàng như GDP, cung tiên, yêu tô lãi suât,... 
Use-case cụ thé: 


Xây dựng mô hình dự báo GDP, CPI, Interest Rates, cung tiền M2,... (Bayesian VAR 
model) 

v Xây dựng model đánh giá sức khỏe tài chính (sử dụng HP-filter với hệ số lamda = 
1600 đo lường chi sô Credit to Nomnal GDP Gap), 


Ví dụ : Giảm chi phi nguồn lực bang các báo cáo tự động thông minh 


Z 7 x 7 ER f 8 
v Báo cáo vê các chỉ tiêu trong kinh doanh như: eee, Deposit dashboard 


Doanh thu hàng ngày cho tèng dchYụ h eS o aM 
hình phát triên mới hang ngày, doanh thu nap “... _= 

the kêt hợp, model forecast hàng ngày, vv. 47,568,572,123 vnd PA- P LIA- 
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v Xây dung báo cáo tiên vay, bao cáo 
tiên gui tai Ngan hàng 
v Phần mêm: PowerBI 


Y Được cập nhật từng ngày 





DSO#2: Tang doanh thu và doanh số ban hang 


#4: Xây dựng hệ thong gợi ý sản phẩm 

Giải quyết vẫn đề: Dựa vào đặc điểm của khách hàng và lich sử giao 
dịch mua hàng trước đó cần đó có thê dự đoán được sản phẩm mong 
muôn của khách hàng là gi? 


Lợi ích mang lại: Tăng doanh thu và doanh số bán hàng cross sale/up 


sale. Tang ty lệ conversion rate 


Use case cu thé: 


v 


Next Best Offer: Áp dung mô hình Look-alike model dé xác định 
những khách hàng có xu hướng mua những sản phẩm xác định 
dựa trên tập KH mẫu (Model Artifical Neuron Network/ Long-short 
term Memory/ Random Forest/ Support Vector Machine) 
(Techcombank, TPbank) 


Phan tích hành vi khách hang dựa trên hành vi mua sắm lịch sử 
của khác hàng nham đưa ra các chiên dịch Marketing hợp lý (Sử 
dụng model Market Basket Analysis — FPM — Associate Rules) 


(Techcombank) 


Xây dựng mô hình SNA (Social Network Analysis) trong nganh vién 
thông, xác định nhóm thuê bao hộ gia đình nhằm promote các sản 
phầm mang tính chat Combo/ Package 


(Viettel) 





#5: Xây dựng mo hình định giá động Dynamic Pricing 


Giải quyết van dé: Đối với sản phẩm TD (Term-Deposit), tỷ lệ lãi 
suất là một trong những yếu tố cạnh tranh tuyệt đồi đôi với các tổ 
chức tín dụng Lãi suất càng cao càng mất đi lợi thê cạnh tranh so 
với đối thủ 

Lợi ích mang lại: Cần có hệ thống cập nhật lãi suất hàng ngảy từ 
các đồi thủ cạnh tranh, xác định tỷ lệ lãi suất tối ưu nhất đồi với 
sản phẩm của mình 


Use case cu thé: 


v Scrape data lãi suat của các ngân hàng đôi thủ hàng ngày dé 
cập nhật tình hình lai suat trên thị trường (measuring index of 
market interest rate) 


vV Str dung model đánh giá các yêu tố ảnh hưởng đến lãi suất, 
dự báo lãi suất trong tương lai gan dé có những quyết định đi 
trước (Dự báo lãi suất dựa trên các yếu tố kinh tế vĩ mô GDP, 
CPI, M2 supply, Government Debt, income, unemployment 
rate,...) 


(LienVietPostBank) 


Vi du : Credit Card propensity model 


TiếP CaN đÚNG KH TIÊM NaNG 
TIP CậN KH GUNG THO! điển 
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Mục tiêu: Xây dựng mo hình dự đoán các KH mà 
ngân hàng có khả năng offer thành công sản phẩm 
thẻ tín dụng. 


NÂNG CAO HiệU QUa BÁN __ 
HÀNG 
v TIT KIÊM CHI PHÍ 


Phương pháp: V DANH SÁCH KH TIềM NANG 

- Sử dụng dữ liệu lịch sử của KH như thông tin HANG THANG 

nhân khẩu hoc, san phẩm đang nam giữ tai ngân 

hang, lịch sử giao dịch, vv. (~ 2500 features đã T 
được xây dựng) —— Model | | we 


- Sử dụng các mô hình hoc máy để xây dựng mô 
hình (look like model) đưa ra xác suất (từ 0 đến 1) 
về khả năng mua thẻ của khách hàng. 


True Positive Rate 


Ngân hang: Nhờ vào dự báo này, ngân hàng tiếp 


cận đúng khách hang tiem nang, đúng thời điểm. AUC =0.752 
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DSO#3: Tang sự hài lòng va trải nghiệm khách hang 


DSC#6: Tối ưu dịch vụ CSKH theo từng phân khúc khách hàng cu thé, 
xuyên suốt với chiên lược Customer Centric — KH là trọng tam 


Giải quyết van dé: Cần có những hoạt động chăm sóc, ưu đãi khách hàng theo 
từng nhóm/ phân khúc cụ thê do mỗi phân khúc KH sẽ có một nhu câu khác 
nhau theo tháp nhu cau của Maslow. Theo định lý Pareto 80-20, 20% KH có thé 
mang đến 80% lợi nhuận cho một công ty. 


Lợi ích mang lại: 


v Tang trải nghiệm KH sẽ làm tăng doanh thu do cung cấp những sản phẩm 
phu hợp dung với nhu câu KH. 


¥ Tang sự gan kết của khách hàng với doanh nghiệp 
Use case cụ thé: 


v Customer Segmentation theo phương pháp luận được tu van bởi Mckinsey, 
sử dung mô hình Random Forest đề phan cum toàn bộ tập KH từ tap KH mau 


(Viettel, Techcombank) 


v Affluent customer prediction: dự báo tập KH thuộc phân khúc Aff hàng quý dé 
CÓ những hoạt động chăm sóc KH, các offer ưu đãi kịp thời, phù hợp theo 
chiên lược kinh doanh. 


(Techcombank) 


v Phân nhóm KH Loyalty theo lý thuyết marketing RFM (Recency, Frequency, 
Monetary), sử dụng thuật toán Kmeans Clustering. 


v (Viettel, Techcombank) 


ex: : 
P , xi Jo 
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#7: Tối wu công cụ tìm kiếm sản phẩm Search 
Optimization/ Xây dựng mô hình chào giá tối ưu phù hợp 
với cá nhân Personalized Offering 


Giải quyết van dé: Xây dựng hệ thống tìm kiếm sản phẩm 
tối ưu khi khách hàng có nhu câu tìm kiêm sản phẩm theo 
từng gợi ý lựa chon của khách hàng (dựa theo tudi tác, nhu 
cầu sản phẩm, số dư balance,...), từ đó quyết định chào giá 
tối ưu theo từng cá nhân khách hàng (phụ thuộc theo từng 
ngưỡng số dư balance của KH) 


Lợi ích mang lại: Tang sự hải lòng khách hang dựa thông 
qua việc lựa chọn chính xác nhu câu cua KH, tăng ty lệ 
conversion rate 


Use case cu thé: 


v Xây dựng hệ thông website dẫn dat, educate khách hàng 
theo từng lựa chọn đê đưa ra offer hợp lý nhât cho KH. 


(Viettel) 


Ví du : Phan khúc khách hang sử dung the 


Muc tiéu: Quan sat hanh vi/ tan suat/ gia tri giao 
dịch thẻ của khách hang để phân khúc khách hang 
thành các nhóm đồng nhất, hiểu đặc điểm của 
từng nhóm và thu hút họ bằng cách thiết kế các 
Campaigns có tính chất cá nhân hóa đến từng 
nhóm khách hàng thay vì phân khúc theo các cắt 
lớp truyền thống như độ tuổi/ hay vị trí địa lý của 
khách hàng. 


Phương pháp: Áp dụng mô hình phân khúc khách 
hàng (RFM Analysis Model) để phân nhóm, đánh 
giá hành vi của khách hàng. 








Champions 7 


Bought recenty, buy often 
and spend the most! 


RFM ANALYSIS _ 


RECENCY (R) : Khoảng thời gian phát sinh 
chi tiêu the gần nhất tính đến hiện tại 
FREQUENCY (F) : Tân suất chỉ tiêu thẻ 
trong một khoảng thời gian 

MONETARY (M) : Tổng giá trị chi tiêu trong 
một khoảng thời gian 


KET QUA PHAN CUM 


Ít rủi ro Rủi ro 


——_ i 


- Khach hang co hanh vi chi tiéu - Khách hang có tan suất mua 

thường xuyên và giá trị chi tiêu lớn thường xuyên, có phát sinh 

- Tặng ưu đãi KH thân thiết,tặng những giao dịch gần đây 

những sản phẩm có giá trị cao - Upsell những sản phẩm có giá 
trị cao hơn, sử dụng những ưu 
đãi mới để thu hút 


Lost Customers 


- KH da tung giao dich thuong 
xuyên và chi tiêu lớn, tuy nhiên 
đang không giao dịch trong thời 
gian gần đây 

- Cung cấp những ưu đãi giá mạnh 
mẽ, có những campaigns nhằm kết 
nối lại những KH nhóm này 
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LỢI ÍCH MANG LAI 


AM HIEU KHACH HANG 
Xac dinh tap KH trung thanh; khach hang 
đang không hai long sản phẩm, dich vụ dé 
đưa ra các chiến dịch marketing hợp lý. 


TĂNG DOANH THU 
Nhằm mục tiêu các campaigns chính 
xác hơn theo mong muốn và nhu cầu của 
khách hàng, giúp tăng tỷ lệ phản hôi và 
doanh thu của Ngân hàng 


GIỮ CHAN KHACH HANG 
Xác định nhóm KH dai diện cho sự mất mat 
tiêm tàng của Ngân hàng, đưa ra các hành 
động và mức độ ưu tiên cho từng nhóm. 


QUY LUAT PARETO - 80/20 
Xác dinh nhóm KH wu tiên, 20% KH này 
sẽ mang đến 80% doanh thu, từ đó có 
hành động giữ chân KH và xác định 
những KH có đặc điểm tương đồng. 
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DSO#4: Han chế rủi ro trong qua trình vận hành và hoạt động 


#8: Xây dựng mo hình phát hiện gian lận Fraud Detection 


Giải quyết vẫn đê: Xác định các KH có phát sinh các giao dịch gian lận, rửa 
tiên (thông qua giao dịch đột bién, thông qua máy ATM CRM....) 


Lợi ích mang lại: Phát hiện kịp thời nhằm hạn ché rủi ro, giảm that thoát 
cho hoạt động kinh doanh 


Use case cụ thé: 


«Xây dựng model ScoreCard tại Ngan hang, mô hình sử dụng thuật toán 
Machine Learning/ Logistic model/ Random forest/ SVM nhằm châm điểm 
tín dung cho từng thuê bao với các biên như: Khoản nợ, số lan vay quá 
hạn, Lý do vay, vv. 


v Xác định mức độ trung thực của báo cáo tài chính của các doanh nghiệp 
(M-Score) 


#10: Dự đoán các khách hàng có khả năng rời bỏ dịch vụ 


Giải quyết vẫn đề: Nếu doanh nghiệp biết các khách hàng sắp rời bỏ 
dịch vụ kịp thời thì có thể đưa ra các hành động hợp lý và kịp thời để giữ 
chân khách hàng. 


Lợi ích mang lại: Tiết kiệm chi phí vì chi phí tìm khách hàng mới cao hơn 
rất nhiều với chi phí giữ chân khách hàng hiện tại. 
Use case cụ thé: 
v Các mô hình dự đoán khách hàng dời bỏ dịch vụ 
(Techcombank, Tpbank, Viettel) 





#9: Xây dựng công thông tin lang nghe KH Social 

Listening 

Giải quyết van de: 

v Khách đang comment gi về doanh nghiệp trên mang xã 
hội, cân lắng nghe dé cải thiện hoặc xử lý khủng hoảng 
truyên thông. 


Khách hàng có ý kiên gì về các sản phẩm, đánh giá ra 
như thê nào, mong muôn thê nào. 


Cần lắng nghe dé nam bắt tâm lý Khách hang. 
Lợi ích mang lại: 
v Hạn chê rủi ro do xử lý kịp thời thông tin tiêu cực 
Cải thiện quy trình hoạt động, sản phẩm 
Use case cụ thé: 
v Sentiment and Textual Analysis 

(World Vest Base) 


Vi du: Sentiment & Textual Analysis 
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